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COMUNICACIÓN PUBLICITARIA EFICAZ
Receptor (target-consumidor)
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EMISOR 




Para qué deberá comprar
ESTRATEGIA PUBLICITARIA = CÓMO argumentar para PESUADIRLE
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Comportamiento del receptor
“CONSUMIDOR”
 ¿Qué lo determina?
 Modelos (no excluyentes)
 Des de la PSICOLOGÍA
 Simplifican la complejidad del fenómeno
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Modelos Psicológicos del 
Comportamiento del Consumidor
 RACIONALISTA
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Modelo racionalista
Conducta = resultado de proceso racional
Decisiones              CONSCIENTES:
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Modelo racionalista 
PUBLICIDAD INFORMATIVA
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Modelo racionalista 
¿Comportamiento?
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Modelos asociacionistas
Cta = aprendizaje por asociación
= condicionamiento
C. Clásico o reflejo (Pavlov)
C. Operante o Skinneriano
Dos elementos, acontecimientos u objetos que se presentan juntos, 
temporal o espacialmente, tienden a recordarse juntos
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C. Clásico o reflejo: Cta = Reflejo fisiológico
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C. Clásico o reflejo: Cta = Reflejo fisiológico
EI RI
EI (+ EN)             RI
EC RI
P = Asocia producto a reflejo fisiológico + repetición
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C. Operante o Skinneriano: Cta Refuerzo
Respuesta (cta)  + RF Aumento R Cta)
Aprendizaje A partir Experiencias + o -
Conductas que han OBTENIDO refuerzo = REPETICIÓN
TIPOS DE reforzadores
Cta..... Si R+ =       cta
Cta..... No R- =       cta
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Especifican los tipos de condicionamiento EN FUNCIÓN DE las diferentes 
MODOS DE ADMINISTRAR el estímulo REFORZADOR
 Fueron muy estudiados por el conductista Skinner
 Cada programa de refuerzo produce unas características especiales 
en el condicionamiento operante, en particular en relación con la
resistencia a la extinción
1. Refuerzo continuo
2. Refuerzo parcial          
PROGRAMAS DE REFUERZO





• RR alta constante
• Pausa tras ref
• Ej. Premio tras n compras
RR variables
• RR más altas
• Sin pausa




Si se ha dado la R
• Tasa de RR desigual
• R aumenta antes reforzador
• Ej. Premio cada Domingo si se han 
consumido n productos
TT variable
Ref disponible tras un tiempo variable
• Tasa de RR constante –
moderada
• Ej. Padre premia a su hijo si lo encuentra
estudiando (sin momento fijo)
Programas de Refuerzo parcial          
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PUBLICIDAD  =  Descubrir TIPO DE REFUERZOS
y utilizarlos refuerzos después conducta (compra)
Materiales (recompensa)
Satisfacción moral o cultural
Autosatisfacción o ideológica
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Modelos motivacionales
Necesidad = déficit, falta o insatisfacción
Motivación = energía o fuerza desarrollada 
para realizar actividad 
orientada a satisfacer la necesidad
Cta se explica a partir 
NECESIDADES  y MOTIVACIONES
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a) Necesidades de SUPERVIVENCIA (inferiores)
b) Necesidades SUPERIORES (aparecen cuando están satisfechas 
las de supervivencia )
LA PERSONA TRATA DE SATISFACER LAS NECESIDADES
TRASCENDENCIA (contribuir desarrollo humanidad, de los demás
AUTOREALIZACIÓN (Cap. Personales, orden, armonía, justicia, etc.
ESTIMA (respeto, confianza, autoaceptación…)
AMOR Y PERTENENCIA (amistad, grupo, familia…)
SEGURIDAD (peligro, protección, orden, futuro predecible…)
FISIOLÓGICAS (hambre, sed, descanso, dolor, sexual…)
Maslow
E. Añaños, 2018 22
P = identificar el nivel de necesidad (satisfacción)
CONTEXTO
¿COINCIDEN?
Necesidad = satisfacer a)               P = satisfacerla directamente
Necesidad = satisfacer b) – ejemplo conseguir estima de los demás
P = Ofrecer producto + compartir amistad, etc.
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Modelo psicosocial






Grupo social de pertinencia
Normas
Rol (liderazgo…)
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Modelo Neuropsicológico
 Investigaciones neurobiológicas
 Explicación que integra dualismo:
 Racional – irracional
 Inconsciente-consciente
 Adaptado-marginado
 Estructura y funcionamiento cerebro
(y sistema nervioso)
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Modelos Psicológicos del 
Comportamiento del Consumidor
 RACIONALISTA
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